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BAB I
PENDAHULUAN
1.1 Tinjauan Objek Penelitian
1.1.1 Profil Perusahaan Secara Umum
Nama perusahaan : PT CIPAGANTI CITRA GRAHA
Berdiri tahun : 1994
Surat Izin Usaha ( SIUP ) : No. 760 / 10 - 25 / FB / XI / 1994
Akta Notaris : No. 278
Direktur Utama : Andianto Setiabudi
Surat Izin Usaha Angkutan : 
No. 551. 21 / 650 / KD – Angk / VIII / 2003
Surat Izin Usaha Kepariwisataan : 
No. 556 / Si 03 – Promosi – Dispar Tahun 2003
Business / Industry :  
 Jasa Pembangunan / Pengembangan Kontraktor
 Rental Alat Berat dan Kendaraan
 Travel & Shuttle Service
 Kerjasama Proyek
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2Visi :
Menjadi perusahaan tingkat dunia yang menyediakan jasa konstruksi
/ pengembang (kontraktor/developer) dan penyewaan (rental) peralatan 
pembangunan dan transportasi serta penyelengggara angkutan 
penumpang/barang yang aman dan efisien dengan nilai kompetitif yang 
tinggi, sehingga menjadi aset nasional yang memberikan konstribusi 
terhadap pertumbuhan ekonomi bangsa.
Misi :
Menyediakan jasa konstruksi/pengembang (kontraktor/ developer)
dan persewaan (rental) peralatan pembangunan dan transportasi, 
khususnya disektor pekerjaan umum (PU), pertanian, kehutanan, 
pertambangan dan transportasi angkutan travel secara aman, efisien dan 
menguntungkan, yang dijalankan oleh profesional yang kompeten dan 
bermotivasi tinggi.
Alamat : (Pusat) Jl. Jend. Gatot Subroto No. 94,
        Bandung, Jawa Barat.
1.1.2 Sejarah Singkat PT Cipaganti Citra Graha
PT. CIPAGANTI CITRA GRAHA (CIPAGANTI) didirikan pada 
tanggal 31 Mei 1982, dengan bisnis awal dibidang jual-beli mobil bekas. 
Kejelian Manajemen Cipaganti mencium peluang bisnis dibidang rental 
kendaraan diawal tahun 1991 membuat bisnis Cipaganti terus 
berkembang dan menjadi pelopor bisnis rental kendaraan di kota 
Bandung yang waktu itu belum populer.
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3Seiring dengan bertumbuhnya bisnis persewaan kendaraan, Manajemen 
Cipaganti melirik dunia Alat Berat dengan menjadi penyedia rental alat 
berat, dimulai di pulau Jawa dan meluas hingga ke Pulau Kalimantan, 
sehingga membuat Manajemen Cipaganti yakin  bahwa Cipaganti dapat 
menjadi Raja Persewaan Alat Berat.
Berdasarkan perkembangan yang pesat didalam bidang persewaan 
alat berat, Manajemen Cipaganti mulai melebarkan sayap bisnisnya 
untuk masuk kedalam bisnis kontraktor alat berat yang dimulai dengan 
masuk sebagai kontraktor dalam berbagai sektor pembangunan, yaitu 
pertambangan, pertanian, kehutanan dan pekerjaan umum.
Sejalan dengan perkembangan perusahaan, Cipaganti juga mulai 
mengembangkan bisnis properti pada tahun 1994. Komplek perumahan 
Cipaganti Graha di kawasan Ciwastra, Bandung merupakan perumahan 
pertama yang dibangun. Masih di kawasan Bandung Timur, di Ujung 
Berung dibangun perumahan Cipaganti Dreamland sebagai kawasan 
perumahan menengah ke atas dan Cipaganti Rahayu Regency di kawasan 
Cipamokolan telah memperkuat eksistensi Cipaganti di dunia usaha 
sektor pembangunan dan konstruksi.
Selain itu Cipaganti juga mengembangkan bisnis jasa angkutan 
berupa penyelenggara travel penumpang dan barang serta paket dengan 
tetap mempertahankan bisnis rental mobil.
Dalam bidang jasa, kegiatan produksi berjalan simultan dengan 
konsumsi. Oleh karena itu faktor pelayanan terhadap 
pelanggan/konsumen adalah faktor penting yang menentukan 
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4kesinambungan produksi/penjualan perusahaan. Dengan menjamin 
kepuasan klien/pelanggan, Cipaganti dapat terus meningkatkan 
produksi/penjualannya.
Pertumbuhan hasil penjualan Cipaganti menjadikan perusahaan 
berkembang menjadi besar. CIPAGANTI “GOOD TO BE GREAT”
menjadi citra yang tertanam pada setiap klien/pelanggan yang selalu 
merasa puas dengan pelayanan yang mereka dapatkan. Berdasarkan 
laporan keuangan (audited), hasil penjualan Cipaganti dalam periode 
tahun 2003-2005 mengalami pertumbuhan rata-rata 96% per tahun, 
dengan hasil penjualan tahun 2003 sebesar Rp. 15,5 milyar meningkat 
menjadi Rp. 28,8 milyar pada tahun 2004 dan Rp. 59,7 milyar pada 
tahun 2005. Laba bersih perusahaan pada tahun 2005 telah dapat 
ditingkatkan dari tahun sebelumnya dari Rp. 2,9 milyar pada tahun 2004 
menjadi Rp. 3,7 milyar pada tahun 2005. Sedangkan pada tahun 2003 
laba perusahaan adalah sebesar Rp. 4,9 milyar. Demikian juga dengan 
perkembangan aset, pada tahun 2003 Rp. 36,6  milyar telah meningkat 
menjadi Rp. 107,9 milyar pada tahun 2004 dan Rp. 143,6 milyar pada 
tahun 2005.
Perkembangan jumlah aset tersebut sejalan dengan peningkatan 
jumlah ekuitas perusahaan, dimana pada tahun 2003 jumlah ekuitas 
sebesar Rp. 10,4 milyar berkembang menjadi Rp. 13,4 milyar pada tahun 
2004 dan menjadi Rp. 54,4 milyar pada tahun 2005. Kondisi solvabilitas
perusahaan adalah kemampuan perusahaan dalam memenuhi seluruh 
kewajibannya yang biasanya ditunjukan oleh angka indikator nilai Debt 
to Equity Rasio (DER), dimana nilai DER maksimal sebesar 186%, 
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5menunjukan kondisi solvabilitas perusahaan masih tetap terjaga baik. 
Dalam periode tahun 2003-2005 jumlah kewajiban Cipaganti masing-
masing adalah Rp. 26,2 milyar (2003), Rp. 94,5 milyar (2004) dan 89,2 
milyar (2005). Kondisi solvabilitas Cipaganti pada akhir tahun 2005 
menunjukan angka DER sebesar 164%. Dengan demikian kemampuan 
Cipaganti didalam memenuhi seluruh Kewajiban cukup tinggi (dibawah 
186%).
1.1.3 Deskripsi Jasa Cipaganti Shuttle Service
Jasa Shuttle Service bisa dibilang merupakan bentuk pengembangan 
dari jasa Travel, tapi bila ditelaah lebih lanjut sebenarnya Shuttle Service 
merupakan bentuk penyederhanaan dari Travel. Konsepnya : 
- Point to Point, artinya jasa transportasi dari terminal pada suatu kota 
ke terminal lain yang  berada di kota lain pula.
- Minimal ada 2 pool/terminal, pada masing masing kota asal dan 
tujuan terdapat minimal 1 pool.
- Waktu keberangkatan armada tidak dipengaruhi oleh banyaknya 
penumpang
- Waktu keberangkatan periodik, misalkan : setiap 15 menit 
berangkat satu unit armada.
Kelebihan dari jasa Shuttle Service dibanding jasa travel :
1. Penumpang tidak perlu ikut menjemput atau mengantar penumpang 
lain dari dan menuju tujuan seperti halnya pada jasa travel door to 
door
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62. Tarif relatif lebih murah daripada tarif untuk jasa travel
Kekurangannya adalah :
1. Penumpang harus datang sendiri ke lokasi berangkat (pool)
2. Cukup merepotkan bila penumpang tidak memahami betul jalan di 
kota tujuan
Pada saat ini, Shuttle Service Cipaganti didalam satu hari (24 jam) 
melakukan 119 kali pemberangkatan atau rata-rata 12 menit sekali atau 
sebanyak 238 trip perjalanan dengan kapasitas tempat duduk 1904
seat/hari, yang dilayani oleh 20 kantor cabang/outlet di wilayah 
Bandung dan Jabotabek. Kantor cabang/outlet shuttle service di wilayah 
Bandung, yaitu di Metro Trade Center, Kopo, Bandung Trade Center, 
Cipaganti no 84, Jatinangor Town Square dan Cimahi. Sedangkan di 
wilayah Jabotabek berada di Cikini,  Pondok Indah,  Grogol, Mangga 
Dua, Casablanca,  Bekasi, Lenteng Agung, ITC Cempaka Mas, ITC 
Kuningan, Bintaro, Serpong dan PGC Cililitan. Tarif penumpang 
sebesar Rp 60.000,00 untuk lokasi – lokasi tujuan yang telah disebutkan, 
sedangkan tarif untuk asal dan tujuan Bandara Soekarno - Hatta 
(Cengkareng) adalah sebesar Rp 120.000,00.
Adapun armada yang dipergunakan Cipaganti adalah mobil KIA 
Preggio dan Travelo yang berkapasitas penumpang sebanyak 11 orang, 
namun agar tidak mengurangi kenyamanan penumpang Cipaganti 
menetapkan jumlah maksimal penumpang pada tiap kali keberangkatan 
adalah sebanyak 9 orang.
Tugas Akhir - 2007
Fakultas Ekonomi Bisnis Program Studi S1 Manajemen (Manajemen Bisnis Telekomunikasi & Informatika)
71.2 Latar Belakang Masalah
Persaingan dalam dunia bisnis merupakan hal yang dihadapi oleh 
semua perusahaan, di mana setiap perusahaan akan berusaha untuk 
memperoleh dan mempertahankan pangsa pasar (market share) yang 
luas, sehingga dapat mencapai tujuan perusahaan baik untuk jangka 
pendek maupun jangka panjang.
Kondisi persaingan usaha saat ini dibidang jasa travel di Bandung 
bisa dibilang cukup tinggi bila dilihat dari banyaknya jumlah perusahaan 
penyedia jasa travel. Dari yang berskala cukup besar seperti Cipaganti, 
X – Trans, Buah Batu, Omega, Baraya, Transline, dan lain – lain.
Travel sendiri bila diterjemahkan kedalam bahasa Indonesia artinya 
perjalanan. Tetapi dalam hal ini, travel berarti jasa transportasi 
berkonsep door to door yang umumnya bertujuan keluar kota ke alamat 
manapun di kota tujuan tersebut yang dikehendaki calon penumpang. 
Artinya, calon penumpang dijemput untuk kemudian diantar ke alamat 
tujuan mereka di kota lain. Menggunakan armada pilihan perusahaan 
yang umumnya kendaraan mini van agar bisa memuat penumpang 
dengan jumlah tertentu, berkonsep tiap kali keberangkatan satu mobil 
menjemput beberapa penumpang secara bergiliran pada satu waktu. 
Setelah menjemput semua calon penumpang yang telah memesan tempat 
melalui telepon, barulah mobil mini van berisi beberapa penumpang 
yang memiliki tujuan kota yang sama tersebut mulai mengambil rute 
perjalanan menuju kota tujuan.
Namun salah satu kekurangan pada konsep jasa travel ini adalah 
inefisiensi waktu, karena perbedaan lokasi penumpang yang harus 
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8dijemput membuat proses penjemputannya jadi lebih lama. Selain itu, 
walaupun tujuan kota penumpang adalah sama, tetapi alamat tujuan 
yang berbeda juga membuat proses pengantaran lebih lama karena 
alamat drop off penumpang yang berbeda. Intinya adalah konsep jasa 
travel ini kurang cocok bila penumpang memiliki kepentingan terhadap 
ketepatan waktu.
Lalu muncullah jasa shuttle service yang konsepnya lebih sederhana 
dari konsep jasa travel, yaitu point to point. Calon penumpang yang 
ingin menggunakan jasa ini, harus datang ke lokasi dimana pool
perusahaan penyedia jasa ini berada, lalu penumpang diantar ke lokasi 
pool perusahaan penyedia jasa tersebut yang terletak di kota tujuan.
Sebenarnya konsep jasa shuttle service ini bisa disamakan dengan 
konsep jasa transportasi bis, pesawat, ataupun kereta api, yang berangkat 
tiap satu periode waktu dengan tidak tergantung jumlah penumpang.
Konsep jasa shuttle service ini sendiri bukanlah suatu hal yang baru, 
perusahaan travel 4848 yang sudah berdiri sejak lama juga telah 
menyediakan jasa ini. Tentunya yang membedakan dengan perusahaan 
lain adalah jenis armada yang dipakai juga periode keberangkatan, harga 
tiket, rute yang diambil, serta lokasi pool. Namun bila pada awalnya jasa 
shuttle service ini muncul sebagai penyederhanaan konsep jasa travel, 
kini munculnya banyak penyedia jasa shuttle service di Bandung 
maupun Jakarta lebih dikarenakan adanya jalur tol Cipularang yang 
membuat jarak perjalanan antar kedua kota jadi singkat, yaitu sekitar 2,5 
jam.
Kemudian pada akhir Maret tahun 2006, Cipaganti meluncurkan 
jasa shuttle service jurusan Jakarta – Bandung, Bandung – Jakarta 
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9dengan pool di Bandung yang terletak di Bandung Trade Center, dan 
pool di Jakarta yang terletak di Pondok Indah, Jakarta Selatan dan 
Cikini, Jakarta Pusat. Lalu sampai kini pertengahan tahun 2007, 
Cipaganti Shuttle Service sudah memiliki 20 pool. Menggunakan mobil 
KIA Preggio dan KIA Travelo berkapasitas muatan 11 penumpang, 
dengan tiap keberangkatan satu mobil memuat maksimal 9 penumpang 
agar tidak mengurangi kenyamanan.
Mengikuti pernyataan dari hasil wawancara dengan Marketing 
Corporate Cipaganti Group, kini dengan jumlah keberangkatan 119 kali 
keberangkatan setiap harinya dari satu kota tujuan, jumlah minimum 
penumpang pada tiap kali keberangkatan yang diperlukan untuk 
mencapai Break Even Point adalah delapan (8) orang.
Berikut jumlah penjualan tiket untuk jurusan Bandung – Jakarta per 
bulannya periode Januari – Juni 2007 :
TABEL 1.1
Jumlah Penjualan Tiket  Jurusan Bandung – Jakarta Periode Januari 
– Juni Tahun 2007
Bulan Januari Februari Maret April Mei Juni
Penjualan 23.078 18.009 25.562 26.595 28.520 29.007
Target 24.250 24.250 28.560 28.560 28.560 28.560
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Berikut jumlah penjualan tiket untuk jurusan Jakarta - Bandung per 
bulannya periode Januari – Juni 2007 :
TABEL 1.2
Jumlah Penjualan Tiket  Jurusan Jakarta – Bandung Periode Januari 
– Juni Tahun 2007
Bulan Januari Februari Maret April Mei Juni
Penjualan 24.008 17.301 25.602 27.012 28.572 29.125
Target 24.250 24.250 28.560 28.560 28.560 28.560
Sumber : database PT Cipaganti Citra Graha divisi Otojasa
Kembali mengikuti pernyataan dari hasil wawancara dengan 
Marketing Corporate Cipaganti Group, bahwa dalam perumusan strategi 
bisnis yang eksisting untuk jasa shuttle servicenya lebih didasarkan 
kepada insting tanpa melakukan penelitian analitis terhadap struktur 
industri bisnis tersebut terlebih dahulu. Tanpa ada perumusan tertulis 
strategi bisnis jasa tersebut, produk jasa tersebut tetap diluncurkan.
Berdasarkan pengalaman, penilaian dan perasaan, kebanyakan 
orang mengakui intuisi memiliki peran penting dalam membuat strategi 
yang baik. Intuisi sangat berguna dalam membuat keputusan dalam 
situasi yang penuh ketidakpastian atau hanya ada sedikit panduan. 
Sebagai contoh, Will Durant, pimpinan General Motors Corporation, 
digambarkan sebagai manusia yang menjalankan suatu tindakan hanya 
dengan mengandalkan sejauh mana pengetahuannya, tanpa analisis 
terlebih dahulu terhadap fakta – fakta teknis.
Menurut Henderson yang dikutip Fred R. David (2006 : 9):
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Meningkatnya tingkat perubahan saat ini menciptakan dunia bisnis 
di mana praktik manajerial yang biasa dalam organisasi tidaklah 
memadai. Pengalaman dapat menjadi pedoman yang cukup ketika 
peningkatan perubahan yang terjadi hanya sedikit. Tetapi filosofi 
manajemen berdasar intuisi dan pengalaman sangat kurang jika 
keputusan tersebut strategis dan memiliki konsekuensi yang tidak dapat 
diubah.
Dari kutipan di atas, bisa dipahami bahwa penyusunan strategi yang 
hanya berdasarkan intuisi maupun yang hanya berdasarkan fungsi 
manajerial saja tidaklah cukup. Memilih pendekatan intuisi atau analitis 
bukanlah pilihan yang saling menggantikan. Dalam susunan strategi 
yang baik, sebaiknya terdapat hasil dari intuisi dan pandangan dalam 
analisis manajemen strategis. Karena itu, mengetahui bahwa penyusunan 
strategi bisnis jasa Cipaganti Shuttle Service lebih didasarkan kepada 
intuisi, maka penulis sebagai peneliti tertarik untuk menyusun strategi 
bisnis yang isinya juga membahas analisa struktur industri. Perumusan 
strategi bisnis dilakukan dengan menganalisis lingkungan eksternal 
perusahaan yang tidak bisa dikontrol dan faktor lingkungan internal 
perusahaan yang bisa dikontrol. 
1.3 Perumusan masalah
- Apa yang menjadi kekuatan Cipaganti Shuttle Service?
- Apa yang menjadi kelemahan Cipaganti Shuttle Service?
- Apa yang menjadi peluang bagi Cipaganti Shuttle Service?
- Apa yang menjadi ancaman bagi Cipaganti Shuttle Service?
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- Bagaimana sebaiknya perumusan strategi bisnis jasa Cipaganti
shuttle service di masa mendatang?
1.4 Tujuan penelitian
- Untuk mengetahui kekuatan Cipaganti Shuttle Service?
- Untuk mengetahui kelemahan Cipaganti Shuttle Service?
- Untuk mengetahui peluang bagi Cipaganti Shuttle Service?
- Untuk mengetahui ancaman bagi Cipaganti Shuttle Service?
- Untuk mengetahui bagaimana sebaiknya perumusan strategi bisnis 
jasa Cipaganti Shuttle Service di masa mendatang.
1.5 Kegunaan
- Kegunaan praktis : masukan kepada pihak perusahaan dan sebagai 
referensi untuk menyusun strategi bisnis di masa mendatang.
- Kegunaan teoritis : menjadi referensi dalam penelitian yang bertajuk 
sama maupun untuk keperluan lainnya
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka dapat 
diambil kesimpulan sebagai berikut :
1. Yang menjadi kekuatan Cipaganti Shuttle Service
- Ketersediaan modal yang kuat
- Posisi perusahaan sebagai Market Leader bisnis shuttle service 
jurusan Jakarta - Bandung (PP)
- Jumlah armada dan pool paling banyak, yang juga berarti cakupan 
geografis yang luas
- Manajemen bisnis yang baik
- Kepemimpinan yang berani dan berpandangan ke depan
- Reputasi perusahaan yang baik dengan status sebagai divisi dari 
Cipaganti Group
- Arus kas dan stabilitas keuangan yang positif
- Pemilihan lokasi pool yang kebanyakan di pusat perbelanjaan
- Efisiensi operasional bisnis
- Budaya perusahaan yang flexible
- Layanan tambahan seperti asuransi, minuman gratis dan unit 
emergency
- Media pemasaran menggunakan internet
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22. Yang menjadi kelemahan Cipaganti Shuttle Service
- Pentingnya berproduksi pada skala besar dikarenakan biaya 
operasional sangat tinggi
- Pengelolaan karyawan yang relative buruk
- Ada kesenjangan dalam manajemen divisi otojasa
- Terlalu dominant peran owner dalam mengembangkan bisnis 
sehingga divisi Research & Development dihapus dari struktur 
organisasi
- Penempatan karyawan yang cenderung masih kurang cocok 
dengan minat dan bakat
- Tidak adanya divisi Research&Development
- Tidak jelasnya jenjang karier karyawan
- Relatif tingginya tingkat turn over karyawan
3. Yang menjadi peluang bagi Cipaganti Shuttle Service
- Kondisi pemerintahan yang relative stabil
- Indikator makro ekonomi menunjukkan perbaikan
- Peningkatan aktivitas ekonomi kedua kota
- Mobilitas masyarakat Jakarta dan Bandung yang tinggi karena 
status Mega Urban Jakarta Bandung, serta status Bandung sebagai 
surga kuliner
- Pangsa pasar yang besar
- Teknologi mendukung operasional dan pemasaran
- Rendahnya kekuatan pembeli bila diukur berdasarkan konsep 
shuttle service
- Rendahnya kinerja ketersediaan jasa pengganti
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3- Kekuatan pendatang baru yang relative rendah dikarenakan 
hambatan masuk yang tinggi
4. Yang menjadi ancaman bagi Cipaganti Shuttle Service
- Rendahnya jumlah supplier bahan bakar
- Regulasi kurang mendukung berlangsungnya bisnis
- Masih rendahnya GCG di tiap levelpemerintahan
- Intensitas masuknya pendatang baru yang tinggi
- Biaya operasional yang sangat tinggi
- Peran supplier yang sangat tinggi dalam mempengaruhi kualitas 
jasa
- Rendahnya variasi yang bisa dilakukan
5. Perumusan strategi bisnis Cipaganti Shuttle Service
1. Hasil analisis Internal – External Matrix, 
Berdasarkan hasil analisa matrix IE, diketahui bahwa divisi 
Cipaganti Shuttle Service berada pada cell 2, yaitu mendukung 
Grow and Build Strategy. Strategi yang dilakukan antara lain :
a. Strategi Intensif seperti :
- Penetrasi Pasar
- Pengembangan Pasar, dan
- Pengembangan Produk
b. Strategi Terintegrasi seperti :
- Integrasi ke depan
- Integrasi ke belakang
- Integrasi horizontal
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4Sedangkan menurut Freddy Rangkuti (2003:24), bahwa suatu 
perusahaan atau Strategic Business Unit yang posisinya terletak 
pada cell 2 dalam Matriks Internal Eksternal paling tepat 
menerapkan strategi konsentrasi melalui Integrasi Horizontal. 
Integrasi Horizontal berarti mencari kepemilikan atau meningkatkan 
penguasaan terhadap pesaing.
2. Hasil analisis SWOT Matrix
Berdasarkan hasil perhitungan matrik EFE dan IFE, divisi Cipaganti 
Shuttle Service berada pada posisi KEKUATAN – PELUANG. 
Strategi untuk memaksimalkan kekuatan dan memanfaatkan 
peluang antara lain :
- Memantapkan posisi di pasar
- Memperluas segmen pasar
- Meningkatkan posisi divisi dalam korporasi
-   Menjalin kemitraan untuk memperluas pemasaran
3.    Hasil analisis Matrix BCG (Boston Consulting Group)
Berdasarkan hasil analisa posisi divisi bisnis Cipaganti Shuttle 
Service, diketahui bahwa divisi ini berada pada kuadran 2 (Bintang), 
yang mendukung strategi Intensif, Integrasi, dan Joint Venture.
Dari hasil ketiga analisis, bisa ditarik kesimpulan bahwa divisi 
Cipaganti Shuttle Service paling sesuai menerapkan strategi
Integrasi Horizontal, yaitu dengan meningkatkan control atas 
pesaing.
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55.2 Saran
Untuk mendukung strategi Integrasi Horizontal, sebaiknya divisi 
Cipaganti Shuttle Service menetapkan sasaran strategis yang dapat 
diukur dan implementasi strategi untuk jangka pendek dan jangka 
panjang.
Sasaran strategi yang dapat diajukan :
- Memantapkan posisi persaingan di pasar untuk menghadapi 
tingginya intensitas masuknya pendatang baru.
- Meningkatkan kesejahteraan karyawan dengan peningkatan gaji 
pokok, dan system penghasilan tambahan yang berbeda untuk 
masing – masing jabatan.
- Memperbaiki pengelolaan SDM melalui penempatan 
posisi/jabatan yang lebih sesuai dengan minat dan bakat. Hal ini 
selain untuk efektifitas dan optimalisasi operasional, juga untuk 
mengurangi kesenjangan dalam divisi otojasa.
- Mempertimbangkan untuk berproduksi dalam skala lebih besar.
Implementasi jangka pendek (1 tahun) :
- Memperbaiki pengelolaan SDM melalui penempatan 
posisi/jabatan yang lebih sesuai dengan minat dan bakat. Hal ini 
untuk efektifitas dan optimalisasi operasional.
- Meningkatkan kesejahteraan karyawan.
- Peran divisi Research & Development dikembalikan agar peran 
owner tidak terlalu dominant. Hal ini untuk mencegah 
ketergantungan yang berlebih terhadap owner.
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6Implementasi jangka panjang (lebih dari 1 tahun) :
- Expansi pasar dengan membuka kantor cabang/outlet baru
- Mempertimbangkan adaptasi teknologi untuk akses data secara 
real time. Hal ini untuk kepentingan komunikasi data antar kantor 
cabang, berhubung kantor cabang Cipaganti ada banyak.
- Meningkatkan penguasaan terhadap supplier.
- Mencari alternative produk pengganti supplier (seperti BBM)
- Meningkatkan kerja sama pemasaran
- Dalam meningkatkan control atas pesaing, pemilihan pesaing 
sebaiknya dilakukan dengan sangat cermat. Berhubung strategi 
Integrasi Horizontal hanya bisa dilakukan apabila pesaing yang 
terpilih memiliki kekuatan internal yang baik.
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